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Nurlaelaningsih 14122211024 : “PENGARUH HARGA, KUALITAS 
PELAYANAN DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 
PADA KEDAI HOUSE OF MISOS DI BREBES” 
Pekerjaan bisnis adalah bagian yang tidak dapat terpisahkan dari  kehidupan 
manusia. Karena kegiatan bisnis merupakan suatu kegiatan untuk memenuhi 
kebutuhan hidup manusia. Dalam perkembangan pada dunia bisnis yang sangat 
pesat merupakan suatu ancaman bagi para pelaku bisnis. Oleh karena itu para 
pelaku bisnisharus mampu menciptakan strategi harga yang menarik, kualitas 
pelayanan yang memuaskan agar dapat menarik konsumen untuk membeli 
produknya, begitu juga dengan promosi mempunyai peranan yang sangat penting 
dalam usaha meningkatkan penjualan produk suatu perusahaan. Salah satu kunci 
keberhasilan perusahaan adalah keputusan pembelian konsumen, keputusan 
pembelian adalah suatu tahapan dalam proses pengambilan keputusan membeli 
dimana konsumen benar-benar membeli atau memakai suatu produk yang 
dihasilkan oleh suatu perusahaan. Oleh karena itu penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui bagaimana pengaruh Harga, Kualitas Pelayan Dan Promosi Terhadap 
Keputusan Pembelian Pada Kedai House Of  Misos Di Brebes. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode deskriptif 
dan teknik pengumpulan data menggunakan angket atau kuesioner. Pengambilan 
sampel menggunakan teknik Solvin dengan jumlah responden 80 konsumen. Data 
primer diolah dengan menggunakan uji instrument data, uji asumsi klasik, analisis 
regresi berganda, koefisien determinasi, uji t dan uji F. 
 Pada hasil Penelitian ini diketahui bahwa Harga, Kualitas Pelayanan dan 
Promosi berpengaruh secara simultan dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian, dengan nilai Fhitung sebesar (3,815) dengan tingkat signifikasi 0,000, 
berdasarkan hasil tersebut, maka nilai Fhitung (3,815) > nilai Ftabel 2,72, dengan hal 
ini H0 ditolak dan Ha diterima. Dan hal tersebut diperkuat oleh pernyataan 
selanjutnya yaitu Sighitung (0,000) < (0,05) maka H0 ditolak dan Ha diterima. Dari 
hasil uji regresi secara parsial terdapat pengaruh positif dan signifikan dari Harga 
terhadap Keputusan Pembelian pada Kedai House Of Misos di Brebes. Hal ini 
dikarenakan nilai thitung 1,703 > ttabel 1,664, sedangkan taraf signifikasinya  Sighitung 
< 0,05 yang artinya signifikan maka Ha diterima dan H0 ditolak. Dan untuk 
Kualitas Pelayanan mempunyai nilai thitung 2,124 > ttabel 1,664 sedangkan taraf 
signifikasinya Sighitung 0,037 < 0,05 yang artinya signifikan, maka Ha diterima dan 
H0 ditolak. Dan untuk Promosi mempunyai nilai thitung 1,805 > ttabel 1,664 
sedangkan taraf signifikasinya Sighitung 0,025 < 0,05 yang artinya signifikan, maka 
Ha diterima dan H0 ditolak. Hal ini juga dapat diketahui oleh uji koefisien 
determinasi sebesar 0,876 hal ini berarti 8,76 Keputusan Pembelian Pada Kedai 
House Of Misos dipengarui oleh Harga, Kualitas Pelayanan dan Promosi. 
 




Nurlaelaningsih 14122211024 : “EFFECT OF PRICE, QUALITY OF SERVICE 
AND PROMOTION IN STORE BUYING DECISIONS IN THE HOUSE OF 
MISOS BREBES" 
Business work is inseparable part of human life. Because business activity 
is an activity to meet the needs of human life. In the development of the business 
world very rapidly pose a threat to businesses. Therefore, businesses should be 
able to create an attractive pricing strategy, outstanding service quality in order to 
attract consumers to buy their products, as well as the promotion has a very 
important role in increasing the sales of a company's products. One key to the 
success of the company consumer purchasing decisions, purchasing decisions is a 
stage in the buying decision making process in which consumers actually buy or 
use a product produced by a company. Therefore, this study aims to find out how 
where the influence of price, Quality Waiter And Campaign Against Buying 
Decision On Coffee House Of Misos In Brebes. 
This study uses a quantitative approach with descriptive methods and 
techniques of data collection using questionnaires or questionnaires. Sampling 
using Solvin by the number of respondents 80 consumers. Primary data is 
processed by using a test instrument data, the classic assumption test, multiple 
regression analysis, the coefficient of determination, t test and F test 
On the results of this research note that Price, Quality Services and 
Promotions influence simultaneously and significantly to the purchase decision, 
premises nnilai F count equal (3,815) with a significance level of 0.000, based on 
these results, the value of F arithmetic (3.815)> F table 2 , 72, in this case H0 
rejected and Ha accepted. And it is further reinforced by the statement that Sig 
count (0,000) <(0.05) H0 ditolakdan Ha accepted. From the results of the partial 
ujiregresi there is a positive and significant impact on the price of the Purchase 
Decision on Coffee House Of Misos in Brebes. This is because the value of 1.703 
t count> t table 1.664, while the level of significance Sig count <0.05, which 
means significant then H0 rejected and Ha accepted. And for the Quality of 
Service has a value of 2.124 t count> t table while the level of significance 1.664 
0.037 Sig count <0.05, which means a significant, then Ha accepted and H0 is 
rejected. And for the Promotion has a value of 1.805 t> t tabel1,664 while Sig 
arithmetic significance level of 0.025 <0.05, which means a significant, then Ha 
accepted and H0 is rejected. It can also be known olehuji determination 
coefficient of 0.876 that means 8.76 Purchase Decision On KedaiHouse Of Misos 
is affected by Price, Quality Services and Promotions. 









ٔجٕدج انخذيح ٔانرشقٛح فٙ انقشاساخ يخضٌ نهششاء فٙ تٛد  , ذأثٛش الأسعاس، 53122333252َٕس انهٛم ,
 تشٚثٛس. SOSIM
 
انعًم انعًم ْٕ جضء لا ٚرجضأ يٍ حٛاج الإَساٌ. لأٌ انُشاط انرجاس٘ ْٕ َشاط نرهثٛح احرٛاجاخ  
انحٛاج انثششٚح. فٙ ذطٕٚش عانى الأعًال ذشكم تسشعح جذا ذٓذٚذا نهششكاخ. نزنك، ٚجة أٌ ذكٌٕ انششكاخ 
نًسرٓهكٍٛ نششاء قادسج عهٗ خهق اسرشاذٛجٛح انرسعٛش جزاتح ٔجٕدج انخذيح انًرًٛضج يٍ أجم جزب ا
يُرجاذٓا، فضلا عٍ ذعضٚض نّ دٔس يٓى جذا فٙ صٚادج يثٛعاخ يُرجاخ انششكح. يفراح ٔاحذ نُجاح انششكح 
ْٕ انقشاساخ انششائٛح نهًسرٓهكٍٛ، فإٌ قشاس انششاء يشحهح فٙ عًهٛح اذخار قشاس انششاء فٛٓا انًسرٓهكٌٕ 
. ٔنزنك، ذٓذف ْزِ انذساسح إنٗ ذحذٚذ يذٖ ذأثٛش فعلا ششاء أٔ اسرخذاو انًُرجاخ انرٙ ذُرجٓا انششكح
 فٙ تشٚثٛس. sosiMالأسعاس، انجٕدج انُادل داٌ حًهح ضذ قشاس انششاء فٙ تٛد انقٕٓج يٍ 
ذسرخذو ْزِ انذساسح انًُٓج انكًٙ يع أسانٛة ٔذقُٛاخ جًع انثٛاَاخ تاسرخذاو الاسرثٛاَاخ أٔ  
انًسرٓهكٍٛ. ذرى يعانجح  19يٍ قثم عذد يٍ انًشاسكٍٛ  nivloSالاسرثٛاَاخ ٔصفٛح. أخز انعُٛاخ تاسرخذاو 
انثٛاَاخ الأٔنٛح تاسرخذاو تٛاَاخ اخرثاس أداج، ٔاخرثاس انفشضٛح انكلاسٛكٛح، ٔذحهٛم الاَحذاس انًرعذد، يعايم 
 .Fانرحذٚذ، س ٔاخرثاس 
ٔاحذ ٔكثٛش عهٗ َرائج ْزِ انذساسح إنٗ أٌ الأسعاس، جٕدج انخذياخ ٔذعضٚض انُفٕر فٙ ٔقد  
 F، تُاء عهٗ ْزِ انُرائج، ٔقًٛح 111.1) يع يسرٕٖ أًْٛح 5183( gnutihFعهٗ قشاس انششاء، تقًٛح 
سفضد ٔقثهد ْا. ٔٚرعضص أكثش يٍ رنك يٍ قثم تٛاٌ أٌ  0H، فٙ ْزا 38.3قًٛح جذٔل  F)> 5183(
لاخرثاس ذأثٛش إٚجاتٙ سفضد ٔقثهد ْا. يٍ الاَحذاس انجضئٙ َرائج ا 0H) 61.1) <(000.0( gnutihgiS
 577.2> 307،1 tnuoctفٙ تشٚثٛس. ٔرنك لأٌ  sosiMٔكثٛش عهٗ سعش قشاس انششاء عهٗ انقٕٓج تٛد 
سفض ٔقثٕل ْا. ٔنجٕدج  0H، يًا ٚعُٙ أًْٛح ثى 61.1< gnutihgiS، فٙ حٍٛ أٌ يسرٕٖ انذلانح elbatt
، 61.1< 841.1ٌ يسرٕٖ انذلانح فٙ حٍٛ أ gnutihgiS elbatt 577.2> 421،2 tnuoctانخذياخ دٚك 
فٙ  gnutihgiS elbatt 577.2> 508.1 tnuoct. ٔنرعضٚض ٔ0Hْٕٔ يا ٚعُٙ أًْٛح، ثى قثهد ْا ٔسفض 
. ًٔٚكٍ أٚضا أٌ 0H، ْٕٔ يا ٚعُٙ أًْٛح، ثى قثهد ْا ٔسفض 61.1< 631.1حٍٛ أٌ يسرٕٖ انذلانح 
ذرأثش  sosiMقشاس انششاء عهٗ انقٕٓج تٛد  78.9ْزا ٚعُٙ  789.1ٚكٌٕ يعشٔفا يٍ قثم ذقشٚش يعايم 
 الأسعاس، جٕدج انخذياخ ٔانرشقٛاخ
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A. Latar Belakang 
Pekerjaan bisnis adalah bagian yang tidak dapat terpisahkan di kehidupan 
manusia. Karena kegiatan bisnis merupakan suatu kegiatan memenuhi 
kebutuhan hidup, adalah kewajiban bagi seluruh manusia,
1
 oleh sebab itu 
tujuan utama dari pekerjaan bisnis adalah mencari ridha Allah SWT. Melalui 
aktivitas duniawi, memenuhi kebutuhan hidup ini merupakan kenyataan secara 
material, bahwasanya seorang manusia harus menekuni dan mengembangkan 
usaha yang dimilikinya. Dalam Al-Qur‟an di jelaskan pada QS-Annisa ayat 29 
 
                     
                   
            
 29. Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan 
janganlah kamu membunuh dirimu[287]; Sesungguhnya Allah adalah Maha 
Penyayang kepadamu.[287] Larangan membunuh diri sendiri mencakup 
juga larangan membunuh orang lain, sebab membunuh orang lain berarti 
membunuh diri sendiri, karena umat merupakan suatu kesatuan. 
Dalam perkembangan pada dunia bisnis yang sangat pesat, merupakan 
suatu ancaman bagi para pelaku bisnis agar mampu bersaing dan 
mempertahankan produk yang mereka produksi. Perkembangan bisnis yang 
sekarang sedang berkembang pesat salah satunya adalah pada usaha yang 
                                                          
1
 Buchari Alma, Manajemen Bisnis Syariah,( Bandung : Alfa Beta,2009) 198 
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menyediakan makanan cepat saji, dimana pada jaman sekarang orang lebih 
menyukai makanan yang instan tanpa harus repot memasak. salah satu tempat  
yang menyediakan makanan cepat saji dan tempat nongkrong anak muda yang 
dilengkapi dengan fasilitas wifi yang berada di daerah brebes adalah “kedai 
house of misos” dimana kedai tersebut menjual berbagai minuman baik 
minuman panas maupun minuman dingin, dan aneka makanan ringan seperti 
sosis bakar. Roti bakar serta makanan lainnya. Kedai yang berdiri sekitar 1 
tahun yang lalu yang beralamat di Jl. R.A. Kartini No.44 Saditan Brebes. Kedai 
teresebut menjadi tempat yang banyak didatangi oleh para anak muda yang 
menghabiskan waktu luangnya bersama teman-teman ataupun dengan para 
saudaranya.  
Kedai tersebut mulai buka pada pukul 14.00 sampai pukul 23.00. selain 
menawarkan aneka makanan dan minuman fasilitas yang diberikan kedai 
tersebut kepada para konsumen adalah fasilitas hostpot area dimana selain 
menghabiskan waktu luang kita juga bisa sambil mengerjakan tugas ataupun 
mencari informasi melalui internet. Konsumen dalam membeli suatu produk 
atau jasa terlebih dahulu memperhatikan hal-hal yang menjadi acuan dalam 
mengambil sebuah keputusan pembelian seperti masalah harga, kualitas 
produk, dan kualitas pelayanan yang didapat. 
Dalam suatu bisnis sering terjadi naik turunya suatu pendapatan atau 
jumlah barang yang terjual, pada beberapa bulan terkahir kedai House Of 
Misos mengalami naik turun terhadap barang yang terjual, akibatnya 
pendapatan kedai tersebut juga mengalami naik turun. Faktor yang 
menyebabkan naik turunya suatu penjualan produk dapat diakibatkan oleh 
beberapa faktor diantanya adalah faktor munculnya pesaing baru, dalam dunia 
bisnis munculnya pesaing baru merupakan suatu hal yang biasa, karena dengan 
adanya persaingan kita dapat lebih berinofativ untuk terus membuat produk-
produk baru yang lebih berkualitas dari produk pesaing. Faktor selanjutnya 
adalah persepsi konsumen tentang mahalnya harga yang dijual, selain harga 
yang dianggap mahal faktor sering terjadinya kenaikan harga juga dapat 
menurunkan suatu penjualan produk, ataupun harga yang diabayar konsumen 
3 
 
tidak sesuai dengan kualitas produk atau kualitas yang di dapat. Selain dari 
faktor tersbut, faktor promosi juga dapat mengurangi suatu penjualan, karena 
apa bila suatu perusahaan atau pengahsil produk atau jasa sering melakukan 
promosi melalui mediacetak, penyebaran brosur ataupun pemasangan iklan 
dijalan-jalan maka banyak orang yang membaca iklan tersebut. Promosi yang 
dilakukan harus semenarik mungkin agar para calon konsumen tertarik dengan 
apa yang ditawarkan dalam promosi tersebut mengenai produk atau jasa yang 
ditawarkan. Dengan ketertarikan tersebut maka para calon konsumen akan 
mencaritau tentang produk yang ditawarkan, setelah mengetahui tentang 
produk tersebut maka calon konsumen akan melakukan pembelian terhadap 
produk tersebut, apa bila konsumen merasa puas dengan produk dan kualitas 
pelayanan yang di dapat maka konsumen tersebut akan melakukan pembelian 
ulang. 
Strategi harga yang dilakukan merupakan unsur yang dapat 
mempengaruhi kegiatan-kegiatan dalam perusahaan yang berfungsi 
menciptakan keunggulan kompetitif. Namun hal itu seringkali berbenturan 
dengan situasi lingkungan dan kebijakan lainnya serta perubahan yang terjadi 
terutama pada saat persaingan yang semakin ketat dan perkembangan 
permintaan yang terbatas. Agar lebih kompetitif di pasar pada iklim 
persaingan yang semakin ketat maka perusahaan harus memeperhatikan faktor 
harga, karena besar kecilnya harga yang ditetapkan akan sangat 
mempengaruhi. Karena harga sering kali digunakan sebagai indikator nilai 
bilamana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas 
suatu barang atau jasa. Harga merupakan sejumlah uang sebagai alat tukar 
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                          Table 1.1 
Daftar harga menu yang di tawarkan oleh kedai  
House Of Misos 
Menu  Harga  
Milk shake  Rp. 7.000 
Squash  Rp. 8.000 
Milk shake + ice cream  Rp. 10.000 
Sosis bakar ukuran 10cm Rp. 8000 
Sosis bakar ukuran 15cm Rp. 10.000 
Sosis bakar ukuran 21cm Rp.  17.000 
 
Milk shake dengan rasa melon, chocolate, mocca, strawberry di tawarkan 
dengan harga Rp.7000, berbeda dengan harga squash yang di bandrol dengan 
harga Rp.8000, apabila konsumen ingin menambah dengan toping ice cream 
maka konsumen harus membayar lagi Rp.2000. Sedangkan harga sosis bakar di 
bandrol mulai dari harga Rp.8000-Rp.17000 tergantung dari ukuran dan rasa 
yang di inginkan oleh konsumen. 
Dari tabel diatas terlihat bahwa harga yang di tawarkan oleh kedai house 
of misos sangat terjangkau bagi masyarakat kalangan bawah, anak sekolah dan 
masyarakat umum. Oleh sebab itu maka peneliti ingin mengetahui bagaimana 
pengaruh harga, kualitas pelayanan dan promosi terhadap keputusan pembelian 
Sehubungan dengan latar belakang diatas yang menjadi fokus penelitian 
dan pembahasan dalam penelitian ini adalah penetapan harga pada produk yang 
dijual di kedai house of misos dan strategi pelayanannya agar para konsumen 
merasa puas ketika membeli produk yang disediakan disitu, oleh karena itu 
penulis mengambil judul untuk pembuatan proposal skripsi yang berjudul 
“PENGARUH HARGA, KUALITAS PELAYANAN DAN PROMOSI 
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA KEDAI HOUSE OF  




B. Rumusan Masala 
1. Identifikasi Masalah 
Identifikasi masalah merupakan suatu upaya untuk mengenali factor-
faktor penyebab timbulnya masalah yang didasrkan pada teori, hasil 
penelitian sebelumnya, logika, pendapat sementara sebagai hipotesis atau 
harapan/keinginan. Masalah ialah sesuatu yang yang terjadi tidak sesuai 
dengan harapan dan keinginan.  Dalam hal ini masalah yang dihadapi oleh 
kedai house of misos ialah menurunnya konsumen sehingga berdampak 
sepinya pengunjung dan menurunya tingkat pendapatan yang dihasilkan 
oleh kedai tersebut. Faktor penyebab menurunya konsumen diantaranya 
adalah, harga yang masih dinilai terlalu tinggi, promosi yang belum efektif 
dan kualitas pelayanan yang rendah dan sarana dan prasaranakedai yang 
terbatas. 
a. Wilayah Kajian 
Dalam skripsi ini termasuk pada wilayah kajian manajemen 
pemasaran dimana penulis ingin mengetahui pengaruh harga, kualitas 
pelayanan dan promosi terhadap keputusan pembelian pada kedai house 
of misos 
b. Pendekatan Penelitian  
Pendekatan penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif 
dimana penulis melakukan wawancara kepada pengelola kedai house of 
misos dan penyebaran angket kepada para pengunjung kedai house of 
misos untuk mengetahui keputusan pembelian yang diambil oleh 
konsumen.  
2. Pembatasan Masalah 
Untuk menghindari meluasnya masalah yang dibahas dan mengingat 
adanya keterbatasan yang ada pada diri peneliti, baik keterbatasan dari 
wawasan pengetahuan tentang teori dan metodologi penelitian, tenaga, 
waktu maupun biaya, maka tidak semua faktor penyebab bisa diteliti karena 
itu harus dibatasi. Di dalam penelitian ini hanya akan diteliti tiga faktor 
yaitu harga, kualitas pelayanan dan promosi sebagai variabel bebas X1, X2, 
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dan X3 yang mempengaruhi keputusan pembelian sebagai varibel tak bebas 
Y. 
3. Pertanyaan Penelitian 
a. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada kedai 
house of misos di brebes? 
b. Bagaimana pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 
pada kedai House Of  Misos di Brebes? 
c. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada kedai 
House Of  Misos di Brebes? 
d. Bagaimana pengaruh harga, kualitas pelayanan, promosi terhadap 
keputusan pembelian pada kedai House Of Misos di Brebes? 
C. Tujuan Penelitia 
Pada tujuan penulisan ini, penulis ingin mengetahui tentang factor-faktor 
yang mempengarui keputusan pembelian yaitu tentang faktor : 
a. untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan Pembelian pada 
Kedai House Of Misos di Brebes 
b. untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 
pembelian pada Kedai House Of Misos di Brebes 
c. untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada 
Kedai House Of Misos di Brebes 
d. untuk mengetahui pengaruh antara harga, kualitas pelayanan, dan 
promosi terhadap keputusan pembelian pada Kedai House Of Misos di 
Brebes. 
D. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian yang ingin diperoleh oleh penulis adalah : 
1. Manfaat Teoritis 
a. Bagi penulis dapat digunakan sebagai perbandingan sejauh mana teori-
teori yang telah dipelajari selama perkuliahan dengan kenyataan yang ada 
dilapangan atau dalam perusahaan-perusahaan 




2. Manfaat Praktis 
a. Sebagai masukan bagi perusahaan dalam menetapkan suatu harga produk 
dan cara melayani konsumen dengan baik, agar para komsumen tetap 
membeli produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan 
b. Sebagai masukan bagi perusahaan untuk dijadikan bahan pertimbangan 
dalam memutuskan masalah harga, menentukan promosi dalam 
memasarkan produknya 
3. Sistematika Penulisan 
BAB I PENDAHULUAN  
Dalam bab ini akan diuraikan secara garis besar mengenai permasalahan 
penelitian yang meliputi latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian, penelitian terdahulu dan sistematika penulisan. 
BAB II LANDASAN TEORI  
Dalam bab ini akan diuraikan mengenai landasan teori, dikemukakan teori-
teori mengenai konsep atau variabel-variabel yang relevan dalam penelitian 
antara lain: pengertian promosi, harga, kualitas pelayanan dan kepuasan  
konsumen. 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
Dalam bab ini akan diuraikan mengenai gambaran proses penelitian 
dilapangan, disesuaikan dengan teori atau konsep-konsep relevan yang telah 
diuraikan pada bab sebelumnya. Dimana metodologi yang digunakan dalam 
penelitian ini meliputi : sasaran dan lokasi penelitian, pendekatan dan jenis 
penelitian, jenis data dan sumber data, teknik pengumpulan data, populasi dan 
sampel, instrument penelitian, uji keabsahan data, dan teknik analisis data. 
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Dalam bab ini akan diuraikan mengenai deskripsi obyek penelitian, analisis 







BAB V PENUTUP 
Dalam bab ini akan diuraikan mengenai kesimpulan dan saran. Kesimpulan 
merupakan uraian jawaban atas pertanyaan-pertanyaan yang diajukan dalam 
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